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INTRODUCCiÓN 

Las actividades del hombre, ya sean culturales, mercantiles, de investigación, están regidas 

por reglas, nonnas, conductas y tendencias que 10 guían para obtener los resultados 

deseados. 

En nuestra vida es necesario conocer cuanto tiempo invertiremos en la escuela, cual será el 

clima para el día de hoy, cuanto dinero obtendremos en un año, cuantos productos 

necesitamos fabricar para realizar nuestras metas etc .. 

Sin embargo dentro de todas estas ocupaciones siempre tenemos el factor de incertidumbre 

ante nuestros proyectos, lo que nos obliga a determinar o buscar formas eficientes de 

elaborar pronósticos de los resultados futuros. 

Pronosticar se refiere a conocer o prever por algunos indicios o señales el futuro, es decir, 

predecir lo que va a suceder. (11) 

Para obtener esta información no solo es necesario saber nuestra meta inmediata, sino que 

debemos tener una visión amplia de todos los factores que pueden influir en la elaboración 

de un adecuado pronóstico. 

Una fuente importante para Cimentar nuestras proyecciones es conocer los aciertos y fallas 

del pasado, tener una idea de los eventos SOCiales, económicos, políticos, religiosos que 

pueden afectar la realización de nuestro objetivo Y tener presente todas las variables que 

podemos controlar dentro de las actividades. 

Además necesitamos un adecuado sistema de evaluaCión para poder monitorear la 

efectividad de nuestros pronósticos, y con ello lograr la reestructuración y mejora continua 

de los planes que elaboramos. 

Debido a esto podemos decir que los pasos para lograr un adecuado pronóstico de nuestras 

actividades deben considerar las sigUientes etapas· 

- Investigación de los eventos y resultados del pasado 



- Revisión de los factores externos que pueden afectar nuestro plan 

- DeterrninaclÓn de los puntos clave de nuestro proceso 

- Elaboración de un PronóstICO de acuerdo a la InformacIón y la tecnología 

disponible 

- Evaluación de los resultados obtenidos por el Pronóstico 

- ReestructuracIón de las actividades de acuerdo a los resultados obtenidos. 

Por otra parte es necesario determinar funciones y responsabilidades de todas las personas 

implicadas en los procesos de pronóstico, para obtener mejores resultados en los 

momentos de elaboración y la evaluación de los pronóstIcos. 

En la Figura 1 se presenta un esquema de trabajo para la comprensión del proceso de 

pronóstico en una organización, como pnmer paso tenemos la recopilación de toda la 

informacIón interna o externa que pueda ser útil. La cual será analizada por los 

responsables de ejecutar y emitir el pronóstico, considerando además los alcances, el 

tiempo de ejecución y los recursos disponibles para realizar los objetivos que se pretenden. 

De acuerdo a lo anterior y conSIderando los puntos clave de los procesos internos de la 

compañía se elige un método previo de proyección, el cual es evaluado y calificado en un 

proceso de retroaltmentación, para ser ajustado de acuerdo a las necesidades de la 

organización, antes de emItir la metodología definitiva que servirá para activar el plan de 

accIón que involucre y comprometa a todas las áreas operativas de la empresa. 

OBJETIVOS 

-Comprender los dIferentes factores que afectan los Pronósticos de Ventas. 

-Conocer y evaluar los dIferentes métodos para la elaboraCIón de los Pronósticos de Ventas. 

- Apltcar una metodología efectiva para la elaboraCIón del Pronóstico de Ventas de un 

equipo médico 

4 



~ Revisión de los factores externos que pueden afectar nuestro plan 

~ Determinación de los puntos clave de nuestro proceso 

- Elaboración de un Pronóstico de acuerdo a la información y la tecnología 

disponible 

- Evaluación de los resultados obtenidos por el Pronóstico 

- Reestructuración de las actividades de acuerdo a los resultados obtenidos. 

Por otra parte es necesano determinar funciones y responsabihdades de todas las personas 

implicadas en los procesos de pronóstico, para obtener mejores resultados en los 

momentos de elaboración y la evaluación de los pronósticos. 

En la Figura 1 se presenta un esquema de trabajo para la comprensión del proceso de 

pronóstico en una organizaCión, como primer paso tenemos la recopilación de toda la 

información interna o externa que pueda ser útil. La cual será analizada por los 

responsables de ejecutar y emitir el pronóstico, considerando además los alcances, el 

tiempo de ejecución y los recursos disponibles para realizar los objetivos que se pretenden. 

De acuerdo a lo anterior y considerando los puntos clave de los procesos internos de la 

compañía se elige un método previo de proyección, el cual es evaluado y calificado en un 

proceso de retroalimentación, para ser ajustada de acuerdo a las necesidades de la 

organizaCión, antes de emitir la metodología definitiva que servirá para activar el plan de 

acción que involucre y comprometa a todas las áreas operativas de la empresa. 

OBJETIVOS 

-Comprender los diferentes factores que afectan los Pronósticos de Ventas. 

-Conocer y evaluar los diferentes métodos para la elaboración de los Pronósticos de Ventas. 

~ Aphcar una metodología efectiva para la elaboración del Pronóstico de Ventas de un 

equipo médico. 



Figura 1 Esquema de trabajo para Elaboración de pronósticos.( 6) 
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GENERALIDADES 

Dentro de las actividades del mundo de 10$ negocios, el Pronóstico de Ventas tiene gran 

importancia por su repercusión en toda la organización de una empresa. Pero, ¿Qué es un 

Pronóstico de Ventas? 

- Es un Pronóstico del volumen de ventas que se espera durante un periOdo especifico. 

( 2) 

- El Pronóstico de ventas se ocupa de pronosticar los niveles futuros de la demanda. ( 4) 

- El Pronóstico de ventas se define como el establecimiento por anticipado "de las ventas en 

cantidad y valor, teniendo en cuenta las circunstancias que condicionan a la empresa y su 

posible acción sobre ellas. (9) 

- El Pronóstico de ventas trata de reducir la incertidumbre mediante la predicción de qué es 

10 que se venderá a quién y cuándo, para optimizar la planeación en todas las áreas 

funcionales de la empresa. (6) 

De acuerdo a las definiciones anteriores podemos decir que Pronóstico de Ventas es la 

prediccIón de las ventas de una compañia en un periodo de tiempo, el cual dependerá del 

tipo de producto o servIcio que se maneje, y que será afectado por factores externos a la 

compañía. Además su exactitud tendrá repercusiones en toda la estructura de la compañía. 

En la Figura 2 ( 4), observamos como el pronóstico de ventas interviene y afecta el 

presupuesto de la compañía, de tal manera que se convierte en una pieza clave para el 

desarrollo de las empresas. Debido a que una adecuada proyección de las ventas generara 

los recursos necesanos para conseguir y optimizar los recursos requeridOS para el desarrollo 

de la empresa. 

(, 



Pronóstico de ventas 

I Presupuesto de ventas I 
I I 

[L 
Presupuesto de producción 

[L 
Presupuesto de Presupuesto de mano de obra Presupuesto de 
entradas directa, materiales y gastos gastos de ventas y 

indirectos administrativos 

[L 
Presupuestos del costo de los 
bienes vendidos 

[L 
Declaración de utilidades y 
perdidas presupuestadas 

Figura 2 Impacto de los Pronósticos de ventas en el presupuesto 

Antes de iniciar el estudio de la determinación de los periodos de tiempo y tipos de 

pronóstIcos que se pueden elaborar, es necesario revIsar los factores internos y externos 

que apoyan y/o modifican la elaboración de un pronóstico. Para tener una visón plena de la 

manera en que pueden influir para emitir una previsión de ventas 
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FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS 

Estos factores deben ser considerados para la elaboración del pronóstico de ventas, ya que 

de acuerdo a su acción pueden modificar a diferentes niveles la exactitud de las 

proyecciones de venta. 

Los factores mternos son elementos controlables del negocIo y de las actividades de 

planeación sobre las que tiene control la empresa. Ejemplo de ello es la política de la 

compañía, la fuerza de ventas, la capacidad de la planta de producción, la fase actual del 

ciclo vital del producto, los datos históricos sobre la venta del producto, los canales de 

distribución, las estrategias de marketing etc._. 

Los factores externos son elementos Incontrolables del negocio sobre las que no 

tiene control la empresa como: la competencia, factores económicos del país, políticas de 

los sistemas gubernamentales, el establecimiento de una moda, condiciones ambientales 

etc .. 

El pronóstico de ventas es el eslabón entre la evaluación de los factores externos que 

afectan las operaciones y los factores internos que están baJO control de la admmistración (8) 

PERIODO DE PRONÓSTICO 

La determinación del tiempo en el que se pronosticaran las ventas de una empresa 

dependerá del tipo de producto que comercialice, del ambiente financiero interno y externo, 

y de las tendenCias y modas que gobiernen el mercado 

Para fines prácticos las proyecciones de ventas se diViden en las de corto plazo y las de 

largo plazo. A continuación analizaremos estas dos opciones 

Pronósticos de venta a corto plazo. El tiempo considerado para esta modalidad va 

de tres meses a un año y se aplica generalmente para productos de consumo masivo, 

productos de reciente Introducción al mercado y productos estacionales. Se utiliza cuando 



FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS 

Estos factores deben ser considerados para la elaboración del pronóstico de ventas, ya que 

de acuerdo a su acción pueden modificar a diferentes niveles la exactitud de las 

proyecciones de venta. 

Los factores internos son elementos controlables del negocio y de las actividades de 

planeación sobre las que tiene control la empresa. Ejemplo de ello es la política de la 

compañía, la fuerza de ventas, la capacidad de la planta de producción, la fase actual del 

ciclo vital del producto, los datos históricos sobre la venta del producto, los canales de 

distribución, las estrategias de marketing etc_._ 

Los factores externos son elementos incontrolables del negocIo sobre las que no 

tiene control la empresa como: la competencia, faclores económicos del país, políticas de 

los sistemas gubernamentales, el establecimiento de una moda, condiciones ambientales 

etc ... 

El pronóstico de ventas es el eslabón entre la evaluación de los factores externos que 

afectan las operaciones y los factores internos que están bajo control de la administración (8) 

PERIODO DE PRONÓSTICO 

La determinación del tiempo en el que se pronosticaran las ventas de una empresa 

dependerá del tipO de producto que comercialice, del ambiente financiero interno y externo, 

y de las tendencias y modas que gobiernen el mercado. 

Para fines prácticos las proyecciones de ventas se dividen en las de corto plazo y las de 

largo plazo. A continuación analizaremos estas dos opciones. 

Pronósticos de venta a corto plazo. El tiempo conSIderado para esta modalidad va 

de tres meses a un año y se aplica generalmente para productos de consumo masivo, 

productos de reciente Introducción al mercado y productos estacIonales. Se utiliza cuando 



hay variaciones estacionales significativas, cuando los precios de materias primas y mano 

de obra sufren grandes alteraciones por las condiciones económicas del país etc ... 

Su aplicación nos puede servIr para evaluar la situación actual de nuestras ventas, y con ello 

detectar los puntos débiles que originan el incumplimiento de las metas fijadas. Además 

cuenta con el beneficio de que se puede evaluar periódicamente su desempeño, para 

adecuar los cambios exteriores a las proyecciones de ventas deseadas modificando la 

capaCidad de la planta productiva, el precio, la publicidad, los canales de distribución o la 

fuerza de ventas. 

Pronósticos de venta a largo plazo. El lapso de tiempo que se utiliza en esta 

modahdad va de los 5 a 10 años, se ajusta a productos industriales, de alto desarrollo 

tecnológico. Esta modalidad es útil para mercados "estables", donde el número de 

consumidores es limitado, la competencia es reducida y se puede tener mayor control de 

las variables externas e Internas del entorno . 

. Este tipo de previsión le permite a las empresas una mejor planeación en la 

descentralización de divisiones, cambios en la fuerza de ventas, Incursión en nuevos 

territorios, desarrollo de nuevas tecnologías. 

Por último se debe considerar que entre mayor sea el lapso de tiempo de nuestro 

pronóstico, se aumenta la probabilidad de obtener resultados erróneos en nuestras 

predicciones. 

METODOS PARA LOS PRONÓSTicOs 

Se puede dividir los tipos de Pronósticos de ventas en dos categorias de acuerdo a la 

complejidad de los cálculos y deducciones que se necesitan para realizarlo, y el tipo de 

información histórica necesaria para su elaboraCión. 



hay variaciones estacionales significativas, cuando los precios de materias primas y mano 

de obra sufren grandes alteraciones por las condiciones económicas del país etc ... 

Su aplicación nos puede servir para evaluar la situación actual de nuestras ventas, y con elto 

detectar los puntos débiles que origInan el incumplimiento de las metas fijadas. Además 

cuenta con el beneficio de que se puede evaluar periódicamente su desempeño, para 

adecuar los cambios exteriores a las proyeCCiones de ventas deseadas modificando la 

capacidad de la planta productiva, el precio, la publicidad, los canales de distribución o la 

fuerza de ventas. 

Pronósticos de venta a largo plazo. El lapso de tiempo que se utiliza en esta 

modalidad va de los 5 a 10 años, se ajusta a productos industriales, de alto desarrollo 

tecnológico. Esta modalidad es útil para mercados "estables", donde el número de 

consumidores es limitado, la competencia es reducida y se puede tener mayor control de 

las variables externas e internas del entorno . 

. Este tipo de previsión le permite a las empresas una mejor planeación en la 

descentralización de divisiones, cambios en la fuerza de ventas, incursión en nuevos 

terrrtorros, desarrollo de nuevas tecnologias. 

Por últImo se debe considerar que entre mayor sea el lapso de tiempo de nuestro 

pronóstico, se aumenta la probabilidad de obtener resultados erróneos en nuestras 

predicciones. 

METODOS PARA LOS PRONÓSTícós 

Se puede divld!r los tipos de Pronósticos de ventas en dos categorías de acuerdo a la 

complejidad de los cálculos y deducciones que se necesitan para realizarlo, y el tipo de 

información histónca necesaria para su elaboración. 
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Técnicas cualitativas o subjetivas. Son métodos intuitivos, basados en la experiencia, la 

intelIgencia y la opinión o corazonadas de los pronosticadores. Son de gran utilidad cuando 

se desea pronosticar las ventas de un producto nuevo, del cual no se tienen antecedentes 

históricos. También es usado para proyectar ventas a corto plazo 

Técnicas cuantitativas o estadísticas. Son de utilidad cuando se cuenta con una gran 

cantidad de información sobre el pasado y pueden ajustarla con los datos del presente; 

actualmente son más utilizados por los ejecutivos gracias a la facilidad de su uso mediante 

la tecnología de las computadoras. 

A continuación analizaremos las diferentes técnicas cuantitativas y cualitativas, tomando en 

cuenta su utilidad y debilidades para su uso. 

Técnicas cualitativas. 

Pronóstico de Opinión Ejecutiva. Es la técnica más antigua y simple de previsión de 

ventas. Representa la opinión de un indiViduo o combina los puntos de vista de varios 

ejecutivos, estas Visiones del mercado pueden estar apoyadas por material objetivo. (7) 

La principal ventaja de este método es que puede efectuarse rápidamente y es de fácil 

ejecución, sin embargo suele ser demasiado subjetivo y en algunos casos los responsables 

no toman en cuenta la información disponible para emitir su juicio o no cuentan con la 

experiencia del trabajo con el cliente. 

Los pronósticos con Juicio Ejecutivo se pueden utilizar: 

- Cuando 10$ pronosticadores tienen experiencia y poseen un buen sentido del mercado y de 

las necesidades del cliente. 

- Cuando se quiere revisar o fortalecer otros pronósticos que se estén utilizando. 

- Cuando el presupuesto para el pronóstico de ventas es limitado. 

- Cuando el volumen de ventas es razonablemente estable y el mercado está bien definido. 

lO 



- Cuando el nesgo o consecuencia de un error importante en el pronóstico es bajo. (1 ) 

- Pronóstico de la Fuerza de ventas. Este método permite obtener información fresca y 

directa de los consumidores potenciales; el vendedor proporciona un estimado de las ventas 

futuras en su propio terntorio. Es de utilidad para estimar las ventas de productos nuevos o 

aquellos que se encuentran en un mercado muy competido. 

Las ventajas de este método son: 

- Se utiliza el conocimiento especializado de la gente cercana al mercado. 

- El pronóstico queda en manos de quien debe prodUCir los resultados. 

- Da mayor confianza a la fuerza de ventas en las' cuotas creadas por los pronósticos. 

- Tiende a dar mayor estabilidad y precisión a los resultados debido a la magnitud de la 

muestra estudiada (8) 

En contra de este método tenemos que los vendedores tienden a ser demasiados 

optimistas o pesimistas en sus estimaCiones, se corre el riesgo de tener pronósticos 

demasiados bajos cuando no logra separar la cuota del vendedor con la preVisión de ventas 

y la fuerza de ventas no cuenta con los conocimientos necesarios sobre los detalles 

económicos de la compañía 

~ Método Delphl Es una modificación del método de Opinión Ejecutiva, pero evitando las 

tendencias, corazonadas y deCisiones unilaterales de esta técnica. 

Para ello se Interroga a expertos en el área de estudio sobre sus opiniones respecto al 

problema, se recopilan las observaciones y se IniCia un proceso de retroalimentación entre 

ellos hasta lograr un consenso que sea va!ldo para jos expertos y el área eiecutiva, para 

obtener un pronostico certero de las ventas. 

Las desventaias de este método son lo tediOSO y tardado de las sesiones de 

retroalimentaciones, la presión sobre los expertos para lograr un consenso y que no 

siempre se concluye sobre e! objetivo deseado. 
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- Encuestas al consumidor. Este método es usado por compañías con un mercado bien 

definido o limitado principalmente al ramo Industrial. Hace uso de la investigación de 

mercado, realizando encuestas sobre la intención de compra con el diente directo y con 

esta información se preparan las previsiones de ventas. 

Algunas de las ventajas de este método son: 

- Permite conocer de cerca el mercado y sus necesidades 

- Permite conocer y enfrentar a la competencIa. 

- Proporciona indicios de nuevos productos y nuevos nichos de mercado para productos 

existentes. 

- Muestra la necesidad de modificar o replantear la publicidad, promoción y presión de las 

ventas_ 

Dentro de las desventajas que presenta este método se tiene que es muy costoso y tardado, 

puede tornarse muy complicado por la cantidad y variedad de opiniones recibidas, debe 

realizarse por personal callficado para obtener una Información exacta y muchas ocasiones 

la preferencia expresada por el cliente no se refleja en la venta esperada. 

Técnicas cuantitativas 

- Proyección de las Tendencias. Esta basado en el supuesto de que las pasadas tasas de 

cambio continuaran en el futuro, por lo cual, el impacto de los factores que afectan a las 

ventas permanecerán constantes. 

Para ello utiliza las curvas de crecimiento que están ajustadas a los datos históricos y luego 

los extrapola, por esto es necesario contar con registros de las ventas de los últimos dos o 

cinco años. Por esto no se recomienda este método para el análisis de productos nuevos. 

Debido a los supuestos de esta técnica es necesario ajustar los resultados extrapolados 

para tener una mayor seguridad en ellos, para ello podemos utilizar ajustar visualmente la 
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línea de la tendencia mediante un diagrama de dispersión, otra opción es el promedio 

variable, que ignora los datos de años anteriores con 

hase en que son menos confiables que el promedio de etlos. También podemos utilizar el 

método de mínimos cuadrados, ajustando la recta que representa la tendencia mediante la 

siguiente ecuación: 

y = a + bX 

Donde Y es el volumen de ventas, a es el punto donde la línea atraviesa el eje vertical, b es 

la proporción en que las ventas varian con el tiempo. (12) 

Por ejemplo realicemos el pronóstico de ventas para el sexto año de una fábrica de envases 

de plástico. En la siguiente tabla se muestran las unldades vendidas por año. 

Año Ventas 
1 90 
2 120 
3 180 
4 215 
5 270 
6 312 

Al graficar los histÓriCOs de ventas y aplicar el método de mínimos cuadrados obtenemos 

que en el sexto año venderemos 312 unidades, de acuerdo a la extrapolación obtenida de 

la siguiente gráfica: 
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- Análisis de Regresión. Esta técnica relaciona las ventas can otras variables económicas 

competitivas o externas. 

El primer requisito para utilizar esta metodología es contar con Información histórica de las 

ventas. y con ello se deben buscar las variables independientes que influyen en las ventas. 

La ecuación que ejemplifica este tipo de estudio es la siguiente: 

y = a +bX + b1X1 ..,.. b2X2 

Donde Y es el volumen de ventas, a es el punto donde la línea atraviesa el eje vertical, b 

son los coeficientes de regresión. 

Este método resulta más confiable que otros usados, y obliga al pronosticador a considerar 

los principales factores que Influyen en las ventas y a cuantificar los supuestos que 

fundamentan sus estimados e indica el grado de confiabilidad que puede darse entre las 

variables. ( 8) 

Para demostrar esta aplicación tomaremos la ecuación de regresión multiple generada por 

una empresa de muebles para el hogar 

y= 49.85 - O 068X1 + O.036X2 + 1 22X3 + 19.54X4 

Donde Y son las ventas brutas del año. 

A son las ventas base desde la cual los otros factores ejercen Influencia 

X 1 son los matrimonios celebrados durante el año 

X2 son nuevos hogares formados durante el año 

X3 es el ingreso anual disponible 

X4 es la tendenCia en el tiempo ( 1 año, 2 año, 3 año .. 

En base a esta ecuación \a empresa puede obtener un pronóstico adecuado de las ventas 

que efectuara el año sigUiente. La información de las vanables independientes como 

Ingresos, matrimoniOS y nuevos hogares se pueden obtener con las cámaras de comercIos 

locales 
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Para realizar un análisis de este tipo es necesario contar con informaGÍón de por lo menos 

ocho años como mínimo, en este caso la fabrica contaba con datos de veinticuatro años. 

Por últImo podemos decir que ante la incertidumbre y variabilidad de los resultados que 

aportan los métodos cuantItatIvos y cualitativos para el pronóstico de ventas, 10 más 

convenIente para las empresas seria utilizar una mezcla de los métodos, de acuerdo a los 

planes y productos de las empresas. Va que un adecuado método estadístico debe estar 

respaldado por la experiencia, criterio y evaluación de tos ejecutIVos de ta compañía. 

Esto se muestra en la Figura 3 ( 8) donde se ejemplifica el uso de los métodos con base en 

el tipo de producto y el periodo de pronóstico. 

¡ A largo plazo 

Proyección 
dd 
Pronostico al 
futuro 

! A COI to plazo 

Cuantltatlvas 

.. 
Productos maduros 

CualItativas 

Productos nuevos 

Figura 3 Guía para el uso de las técnicas cualitativas y cuantitativas para la 

elaboración de pronósticos. 
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Entre más largo sea el plazo del pronóstico, si la compañía eS nueva y tiene mayor cantidad 

de productos nuevos, la empresa podrá confiar más en las técnicas cualitativas, debido a 

que se cuenta con poca información sobre las ventas del producto y sé esta adquiriendo un 

conocimiento y experiencia del mercado y su entorno; por otra parte para realizar la 

previsión a corto plazo de un producto maduro se preferiré. el método cuantitatiVo puesto que 

se tiene la infollTlación estadística de las ventas y los ejecutivoS cuentan con mayor criterio y 

experiencia para apoyar los resultados obtenidos por esta metodología. 

CASO MICROMA T /1 Y DIASTAT 

Se necesita elaborar el pronóstlco de ventas anual para los equipos médicos MICROMAT 11 

y DIASTAT, destinados al monitoreo de pacientes diabéticos mediante la determinación de 

la Hemoglobina glucosilada. 

Este es un producto nuevo dirigido a laboratorios de bajo volumen o consultorios médicos 

que se dedican a dar el seguimiento del tratamiento de sus pacientes a sus pacientes. 

La metodología que aplicaremos a este caso es la siguiente: 

Antecedentes 

Determinación de los factores externos e internos 

Determinación del método para pronosticar 

EvaluacIón 

Antecedentes 

La Diabetes Mel1ltus es una alteración en el metabolismo intermedio de los carbohídratos 

(asImilación de glucosa), lo cual origina una deficiencia total o parcial de insulina. Causando 

una acumulacIón elevada de glucosa en la sangre conocida como hiperglucemla. 
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Entre más largo sea el plazo del pronóstico, si la compañía es nueva y tiene mayor cantidad 

de productos nuevos, la empresa podrá confiar más en las técnicas cualitativas, debido a 

que se cuenta con poca información sobre las ventas del producto y sé esta adquiriendo un 

conocimiento y experiencia del mercado y su entorno; por otra parte para realizar la 

previSión a corto plazo de un producto maduro se preferirá el método cuantitativo puesto que 

se tiene la información estadística de las ventas y los ejecutivos cuentan con mayor criterio y 

experiencia para apoyar los resultados obtenidos por esta metodología. 

CASO M/CROMA T 11 Y D/ASTA T 

Se necesita elaborar el pronóstico de ventas anual para los equipos médicos MICROMAT 11 

y DIASTAT, destinados al monitoreo de pacientes diabéticos mediante la determinación de 

la Hemoglobina glucosilada. 

Este es un producto nuevo dirigido a laboratOrios de bajo volumen o consultorios médicos 

que se dedican a dar el seguimiento del tratamiento de sus pacientes a sus pacientes. 

La metodología que aplicaremos a este caso es la siguiente: 

Antecedentes 

Determinación de los factores externos e internos 

Determinación del método para pronosticar 

Evaluación 

Antecedentes 

La Diabetes Mellitus es una alteración en el metabolismo intermedio de los carbohidratos 

(asimilación de glucosa), lo cual origina una deficiencia total o parcial de insulina. Causando 

una acumulaCión elevada de glucosa en la sangre conocida como hlperglucemla. 
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Debido a ésto, el organismo está más expuesto a sufrir daños degenerativos a nivel renal, 

hepático y de visión, que pueden llegar a la muerte del paciente. 

El tratamiento de la Diabetes Mellitus consiste en mantener los niveles de glucosa 

sanguíneos dentro de los niveles normales para evitar 

Degenerativas, aplicando un plan de manejo integral del paciente. 

Enfermedades Crónico 

Los puntos que debe considerar el médico para el manejo del paciente son: 

- Establecer parámetros permisibles de glucosa en sangre 

- Educar al paciente en el establecimiento de una dieta y conductas alimenticias 

- De ser necesario, determinar la dosis correcta de insulina u otro medicamento que requiera 

para el paciente. 

- Educar al paciente sobre su automonitoreo de las concentraciones de glucosa sanguíneas. 

- Evaluación de los niveles de Hemoglobina glucosilada ( HbA 1 el 

La determinaCión de la Hemoglobina Glucosilada es uno de los mejores indicadores para el 

monitoreo del paciente diabétiCO, pues refleja la concentración promediO diaria de glucosa 

sanguínea, le permite al médico evaluar la conducta del paciente 2 meses previos a la 

evaluación de HbA 1 c y es un indicador temprano de las enfermedades crónico 

degenerativas. (13) 

Factores externos e internos 

Se considera que 20 millones de mexicanos padecen diabetes mellitus, lo que indica que un 

10 a 20% de la población necesita vigilancia y tratamiento. Para esto la determinación de la 

Hemoglobina glucosilada es un indicador más confiable que la evaluación de la 

concentración de la glucosa total en el paciente (13) 

Además las enfermedades crónico degenerativas presentes en esta enfermedad son causa 

frecuente de muerte. 
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Las técnicas para determinar la Hemoglobina glucosilada más comunes son electroforesis, 

cromatografia, Cromatografia de afinidad inmunoensayo, HPLC y HLPLC. Las metodologías 

más utilizadas en el mercado para este ensayo son la Cromatografia de afinidad y HPLC. 

La principal competencia en el mercado para este tipo de determinaciones son los sistemas 

Abbot Imx, Bayer Miles DCA 2000, Isolab Glyc Affin y BMD Tina Quant. Estos equipos 

utilizan técnicas que reportan resultado en 30 a 1 hora, y están diseñados para trabajar con 

volúmenes medianos y grandes de muestras. 

En la siguiente tabla se presentan algunas características de los equipos DIASTAT y 

Mlcromat 11 

Micromat 11 DIASTAT 

Fundamento Cromatofrafia de afinidad HPLC 

Tipo de muestra Sangre Sangre 

Número de muestras Una Quince 

Resultados por muestra 4 minutos 10 minutos 

Equipo Manual Automatizado 

Mercados MedIano y bajo volumen Alto y mediano volumen 

Los equIpos están calibrados de acuerdo al método de referencia Internacional, además se 

cuenta con calibradores evaluados por la FDA para realizar el control de calidad interno en 

el laboratorio. 

La promoción de Micromat 11 y DIASTAT se realIzara en congresos Médicos y Químico 

Clínicos, capacitando a dIstribuidores y fuerza de venta en su uso, y mediante la 

demostración del equipo a lideres de opinión regionales 

Se apoyara el desplazamiento de los productos con planes de comodato y venta de acuerdo 

al consumo del cliente y se aplicaran descuentos en los consumibles de acuerdo al volumen 

de trabajo dellaboratono. 

IX 



Método de Pronóstico 

Para determinar el método más adecuado para la previsión de ventas debemos considerar 

que estamos estudiando dos tipos de productos, DIASTAT cuenta con tres años en el 

mercado mientras que Mlcromat es un producto nuevo, del cual carecemos de un 

antecedente de ventas. El mercado para estos equipos está limitado por el tipo de 

padecimiento que monitorea, el volumen de trabajo del cliente y la competencia bien 

definida. 

Debido a esto seleccionamos las metodologias de Opinión de Ejecutivo· y Encuesta al 

consumidor para realizar el pronóstico de Micromat 11. 

La Opinión de ejecutivo se fundamenta en la experiencia del director de la línea en la venta 

de equipos para la determinación de HbA 1 e de mediano y gran volumen, además de su 

trabajo en campo con los asesores de zona. Lo que le permite tener una idea clara del 

mercado y la competencia a nivel regional. 

De acuerdo a las apreciaciones del mercado, a la necesidad de realizar el monitoreo de la 

HbA 1 e cada dos meses de acuerdo a la Norma ( 13), Y a que el producto esta dirigido a 

laboratorios y consultonos medicas con clientela de 60 a 80 pacientes mensuales se estima 

que se desplazarán 100 unidades de Micromat II en este año, tomando en cuenta que al 

introducirlo en el mes de noviembre pasada se vendieron 10 unidades, sin realizar una 

promoción adecuada del producto en el mercado. 

Encuesta al Consumidor. Debido a que nos encontramos ante un mercado limitado, con 

una fuerza de ventas que conoce a sus clientes y distribuidores, y deseamos introducir un 

nuevo producto dirigido a laboratorios pequeños o consultorios médicos podemos utilizar las 

encuestas como una manera de conocer las tendencias del cliente directo. Para esto se le 

aplicara a los clientes el Cuestonario 1, Y la información recabada nos permitirá apoyar y 

redefinir el pronóstico de ventas emitido por el Gerente de línea 
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Para determinar el pronóstico de ventas de DIASTAT utilizaremos un método cuantitativo, 

pues contamos con la información de las unidades vendidas o colocadas a comodato en los 

últimos tres años, se conoce perfectamente el mercado y los principales competidores. Un 

factor Importante para realizar esta previsión es que a partir de mediados de 1999 la fuerza 

de ventas se Incremento debido a la compra de una compañia orientada al diagnostico 

clínico, y que actualmente se le ha capacitado y orientado para promover mejor estos 

productos. 

PERIODO UNIDADES 

1998 1 15 

1999 2 23 

2000 3 38 

2001 4 .? ¿. 

De acuerdo a la interpolación utilizando el método de mínimos cuadrados obtenemos la 

siguiente ecuación 

y = 11.5 '( Año ) + 2.3333 

Por lo tanto se pronostica el desplazamiento de 49 unidades para el año 2001 
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Evaluación 

Se analizará el resultado de las ventas de los equipos trimestralmente, para poder monitoriar 

de una manera eficaz la penetración de estos al mercado y el resultado de las estrategias 

planteadas para el desplazamiento de los equipos. Además se deberá considerar el 

crecimiento de la fuerza de ventas para redefinir(13) las estrategias de promoción, comodato 

o venta para cada reglón del país. 

CONCLUSIONES 

La elaboración de un pronóstico de ventas va mas allá de contar con datos estadísticos y 

emitir un número o volumen de ventas, implica conocer y analizar todos los factores que 

puedan modificar las previsiones realizadas. 

Para realizar una adecuada previsión de las ventas necesitamos conocer el entorno externo 

e interno que pueden alterar los mercados, obtener la GOlaboración y compromiso de todas 

las áreas de la compañía y tener la capacidad de responder rápidamente a los cambios que 

pueden originar senas modificaciones a los pronósticos emitidos 
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ANEXO 1 

Cuestionario Encuesta al consumidor. Caso Micromat 11 

BIORAD Fecha 

EQUIPO MICROMAT 11 

CLIENTE 

Por medio de la presente le enviamos un afectuoso saludo y 

le pedimos su amable colaboración para responder estas preguntas. 

¿ Realiza la determinación de Hemoglobina glucosilada? 

¿ Cuál es el equipo que utiliza para esta determinación? 

¿ Conoce nuestros equipos para realizar esta prueba? 

¿ Cuál es su volumen de trabajo semanal, para esta determinación? 

¿ Cuál es el costo por prueba para la Hemoglobina glucosilada? 
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